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Ricavi e crediti - alcune definizioni
 Codice Civile (art. 1470): “ La vendita è il contratto che ha per oggetto
il trasferimento della proprietà di una cosa o il trasferimento di un altro
diritto verso il corrispettivo di un prezzo”
 Ragioneria: Contropartita ricevuta in cambio di beni e servizi venduti
nell’esercizio dell’attività principale e delle attività accessorie
 Cessione di beni prodotti o acquistati allo scopo di destinarli alla
vendita RICAVI
 Cessione di immobilizzazioni non generano ricavi (contropartita
economica = plusvalenza o minusvalenza)
3
Ricavi e crediti - alcune definizioni
 Credito = diritto di esigere da clienti e altri terzi determinati ammontari
a determinate scadenze
 Crediti commerciali = corrispettivi delle cessioni di beni e prestazioni
di servizi
 Altri crediti non commerciali
 depositi bancari,
 vendite di attività (titoli, partecipazioni, immobilizzazioni, ecc.),
 crediti verso Erario,
…
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Esposizione in bilancio – conto economico
Articolo 2425 del Codice Civile
 A) Valore della produzione
 1) Ricavi delle vendite e delle prestazioni
 5) Altri ricavi e proventi, con separata indicazione dei contributi in
conto esercizio
 Nella voce A.5 se derivano dalle gestioni accessorie all ’attività
dell’impresa (rimborsi spese, penalità, proventi per royalties, ...)
 NB: le rettifiche di ricavi di esercizi precedenti devono essere rilevate
tra gli oneri e proventi straordinari.
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Esposizione in bilancio – stato patrimoniale
Articolo 2424 del codice civile
 B) Immobilizzazioni
 III) Immobilizzazioni finanziarie
2) Crediti
a) verso imprese controllate
b) verso imprese collegate
c) verso controllanti
d) verso altri
 …
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Esposizione in bilancio – stato patrimoniale
 C) Attivo circolante
 II) Crediti, con separata indicazione, per ciascuna voce, degli
importi esigibili oltre l'esercizio successivo:
1) verso clienti
2) verso imprese controllate
3) verso imprese collegate
4) verso controllanti
4-bis) crediti tributari
4-ter) imposte anticipate
5) verso altri
 NB: I crediti verso clienti: vanno iscritti al netto di resi, abbuoni e
premi, nonché delle imposte direttamente connesse con la vendita
dei prodotti e la prestazione dei servizi.
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Classificazione dei crediti
 Sulla base delle loro caratteristiche:
 natura del debitore (clienti, collegate, controllate, controllanti, soci,
altri, …)
 scadenza (a breve - o correnti - e a medio e lungo termine)
 Nelle immobilizzazioni finanziarie si trovano:
 preferibilmente crediti finanziari a medio - lungo termine
 in genere sono esclusi i crediti commerciali
 evidenza degli importi esigibili entro l’esercizio successivo
 al netto di eventuali rettifiche (svalutazioni)
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Classificazione dei crediti
 Crediti compresi nell’attivo circolante
 esclusione di crediti finanziari a medio - lungo termine
 distinzione degli importi esigibili entro l’esercizio successivo da
quelli esigibili oltre
 al netto di eventuali rettifiche (svalutazioni)
 Nei crediti verso clienti
 fatture emesse
 fatture da emettere
 effetti e Riba in portafoglio e all’ incasso
 crediti per interessi di mora
 altri crediti di natura commerciale
 crediti finanziari verso clienti a breve termine
 (meno) fondo svalutazione
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Nota integrativa
 Criteri di valutazione
 Variazioni nella consistenza delle voci
 Indicazione dei crediti con durata superiore a cinque anni
 Ripartizione geografica
 Ripartizione dei ricavi di vendita
 Crediti in valuta
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Conseguimento dei ricavi
 Dipende da:
 Certezza dell’esistenza del ricavo
 Determinabilità dell’ammontare
 In base al Principio Contabile n. 15 del CNDCeR, devono verificarsi
due condizioni:
 processo produttivo completato
 scambio già avvenuto - passaggio sostanziale del titolo di
proprietà
 Passaggio di proprietà  natura del bene oggetto dello scambio …
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Conseguimento dei ricavi
 Vendita di beni mobili alla data di consegna o di spedizione dei
beni, oppure, se diversa, alla data in cui si verifica l’effetto traslativo
della proprietà;
 Vendita di beni immobili ed aziende al momento della
sottoscrizione del contratto o alla data indicata nel contratto;
 Prestazioni di servizi:
 al momento dell’ultimazione dei servizi
 ovvero, in modo continuativo, per servizi con corrispettivo
proporzionale al trascorrere del tempo.
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Registrazioni contabili: quando?
 In corso d’esercizio:
 Tutte le fatture emesse nell’esercizio e relative a acquisti e/o a
prestazioni effettuate nell’esercizio
 A fine esercizio (scritture d’assestamento):
 Stanziamenti: per fatture da emettere
 Ratei attivi e risconti passivi
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Criteri di valutazione
 Articolo 2426 del Codice Civile: “I crediti devono essere iscritti
secondo il valore presumibile di realizzazione”.
 I crediti, sia commerciali che di altra natura, devono essere svalutati
per tener conto di tutte le inesigibilità, sia già manifestatesi che
ragionevolmente prevedibili.
 Contropartita economica delle svalutazioni:
 svalutazioni dei crediti commerciali B.10.d) del conto
economico
 perdite realizzate su crediti: B.14 (oneri diversi di gestione)
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Criteri di valutazione
 Determinazione della svalutazione:
 analisi di tutti i crediti in bilancio fatta singolarmente
 analisi separata dei crediti in contenzioso
 metodo di stima sintetico per crediti di valore unitario poco
rilevante che si trovano nella medesima situazione
 Limite di deducibilità imposto dal fisco ex articolo 106 TUIR (prima
articolo 71)
 0,5% del totale dei crediti commerciali,
 fino al limite del 5% dell’ammontare totale degli stessi.
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Estinzione dei crediti
 Per cassa
 Bonifico bancario
 Effetti
 Ricevute bancarie (RiBa)
 Piano di compensazione
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Estinzione dei crediti
Regolamento tramite ricevute bancarie
 Consegnata ad una banca che riceve l’ incarico di incassare il
credito alla scadenza per conto del creditore
 Accredito:
 salvo buon fine
 dopo incasso
 Non costituisce sconto di titoli di credito (quindi il credito non
va rimosso dal bilancio fino all’ incasso)
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Scritture di assestamento di fine esercizio
 Merci consegnate, ma non ancora fatturate: stanziamento per fatture
da emettere (classificato tra i crediti verso clienti)
 Fatture emesse per merce non ancora consegnata:
 passaggio di proprietà già avvenuto  nessuno storno in bilancio
(verificare scarico di magazzino)
 passaggio di proprietà non ancora avvenuto valore della merce
venduta da considerare come un anticipo da clienti (verificare il
mancato scarico del magazzino)
 Adeguamento dei crediti al loro presumibile valore di realizzo tramite
stanziamento ad apposito fondo svalutazione crediti
 Il fondo è portato in detrazione del valore nominale dei crediti
nell’attivo di stato patrimoniale
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La revisione del ciclo clienti e vendite
 Obiettivi di revisione
 Il sistema strutturato delle verifiche:
 Sistema di controllo interno
Comprensione e valutazione preliminare – diagramma di
flusso del ciclo
Verifiche di conformità
 Procedure di analytical review
 Test di dettaglio
…
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Obiettivi di revisione
 Esistenza – le vendite di periodo contabilizzate sono a fronte di
merce effettivamente spedita o prestazioni effettuate a clienti non
fittizi e i crediti esposti in bilancio derivano da spedizioni o prestazioni
realmente effettuate. Tutti gli incassi e rettifiche effettivamente
avvenute sono rilevate in diminuzione dei crediti esposti in bilancio.
 Valutazione – i crediti sono valutati in conformità ai principi contabili
statuiti, tenendo conto dei fattori che possono influire sul loro valore.
 Completezza – tutte le merci spedite o le prestazioni effettuate sono
fatturate e contabilizzate. I crediti esposti in bilancio sono diminuiti
per effetto di incassi e rettifiche effettivamente avvenute.
 Competenza – le vendite sono contabilizzate nel periodo di
competenza e i crediti esposti in bilancio derivano da operazioni
rilevate, per competenza, entro la data di riferimento del bilancio.
 Corretta esposizione e classificazione
 Uniformità dei principi di valutazione
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Il sistema delle verifiche
Valutazione del rischio
inerente e della
significatività
Valutazione preliminare
del sistema di controllo
interno
Test di controllo
Verifiche di
coerenza
Verifiche
di coerenza
Pianificazione del rischio di
individuazione
Pianificazione del rischio di
controllo
Test di dettaglio sulle
transazioni (test di
sostanza in interim audit)
Test di dettaglio sui saldi
(test di sostanza in final
audit)
Verifiche di coerenza
sulle transazioni e sui
saldi
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Diagramma di flusso del ciclo vendite - 1
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Diagramma di flusso del ciclo vendite - 2
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Diagramma di flusso del ciclo vendite - 3
24
Il ciclo vendite
Comprende tutte le operazioni di cessione di beni e servizi prodotti
dall’impresa nonché i relativi regolamenti monetari ad esse riconducibili.
APPROVAZIO
NE
CREDITO
ACCETTAZIONE
ORDINE
EVASIONE
ORDINE
FATTURAZIONE INCASSO
07/12/2007
9
25
Il ciclo delle vendite
ATTIVITA’
Approvazione del credito
Accettazione degli ordini del cliente
Evasione dell’ordine
Fatturazione
Registrazione vendite
Incasso
CONTROLLO
Limite di credito
Solvibilità cliente, prezzi e quantità ,
tempi di consegna
Corrispondenza con ordine di
vendita
Corrispondenza con ordine e DDT
Corrispondenza fatt – ordine – DDT
Riconciliazione pagamenti,
elaborazione scadenziario, …
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Approvazione del credito
 Per vendite con regolamento differito, è necessario un attento
controllo della solvibilità del cliente.
 Se il cliente è nuovo, l’impresa venditrice ricerca informazioni circa la
capacità del potenziale cliente di far fronte alle obbligazioni assunte
 Se il soggetto acquirente è conosciuto, l ’impresa dovrebbe già
disporre di sufficienti informazioni relative alla situazione finanziaria
del cliente
27
Accettazione degli ordini del cliente
 L’ordine non possiede un formato uniforme e standardizzato (a volte
non ha neppure forma cartacea);
 L’ordine ricevuto viene protocollato e archiviato in attesa di
autorizzazione;
 Deve essere inserito nel sistema informativo aziendale, al fine di
fornire ai soggetti interessati nelle fasi successive tutte le
informazioni di cui essi necessitano,
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Accettazione degli ordini del cliente
 VERIFICA SOGGETTIVA: verte sulla concordanza fra le condizioni
praticate nella fattispecie e quelle generali di vendita; qualora
differiscano, l ’inserimento dell’ordine a sistema è subordinato
all’ottenimento di specifiche autorizzazioni. Varia a seconda che sia
un cliente nuovo o abituale.
 VERIFICA OGGETTIVA: riguarda la capacità dell’azienda stessa di
avere in magazzino i beni richiesti entro la data di consegna proposta
dal cliente
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Evasione dell’ordine/spedizione
 L’ordine di vendita autorizzato viene inviato all’ufficio commerciale;
 L’ufficio commerciale predispone un ordine di prelievo da inoltrare al
magazzino affinché provveda alla preparazione dei beni da spedire;
 Una copia dell’ordine di prelievo rimane al magazzino e l’altra viene
ritornata controfirmata all’ufficio commerciale.
 L’ufficio commerciale provvede all’emissione della bolla di
accompagnamento (o DDT)
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Fatturazione
 Avviene successivamente all’emissione del documento di trasporto e,
quindi, alla spedizione del bene al cliente
 La fattura viene emessa in duplice copia: una resta all’azienda, l’altra
va al cliente per informarlo dell’avvenuta esecuzione della
prestazione.
 La fattura può essere immediata o differita
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Registrazione vendita
 La fattura, una volta emessa, è registrata nel libro giornale entro i
termini indicati dalla normativa civilistica e tributaria.
 Viene riportata anche in:
 Partitario clienti;
 Scadenziario clienti;
 Registri IVA vendite
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Incassi
 Le operazioni finalizzate all’ottenimento degli incassi possono essere
distinte in
 ricevimento,
 versamento,
 registrazione degli incassi.
 L’acquirente può fare ricorso a diversi strumenti per regolare il
proprio debito (assegni, bonifici, ricevute bancarie…)
 Nel caso di pagamento con assegni si usa l’avviso di pagamento, che
contiene informazioni per un più rapido riconoscimento del cliente e
dell’operazione di vendita.
 Nel caso di pagamento con bonifico o Ri.Ba. si attende la contabile
bancaria.
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Incassi
 I documenti comprovanti gli incassi vengono registrati nella riversale
di incasso e, quindi, consegnati agli uffici competenti per la
registrazione ed il versamento in banca.
 Ufficio tesoreria: riceve la riversale ed i pagamenti per il
versamento in banca. Qualora vi siano assegni e contanti deve
essere redatta una distinta di versamento da presentare in banca.
 Ufficio contabilità incassi: riceve la riversale e gli avvisi di
pagamento per procedere alla registrazione
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Le analytical review
Statistiche di controllo qualità della produzione
Numero di reclami pervenuti
Indici di utilizzo della capacità produttiva
Prezzi medi di vendita
Quantità vendute
Numero di clienti
Correlazioni di
tipo operativo
Fondo svalutazione crediti in percentuale del valore dei crediti v/clienti
Categorie di scaduto -ageing - in percentuale sul valore dei crediti
Indice di durata dei crediti verso clienti (calcolato sul valore finale dei
crediti al lordo del fondo svalutazione crediti)
Clienti con saldi significativi (sopra un certo valore monetario )
Resi su vendite in percentuale sulle vendite rispetto agli anni precedenti
Perdite su crediti in percentuale sulle vendite lorde
Valori mensili delle vendite
Risultato lordo industriale in percentuale sulle vendite
Correlazioni di
tipo
economico –
finanziario
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Le analytical review
Confronta i clienti con saldi significativi
(sopra un certo valore monetario)
rispetto all'anno precedente
Confronta i resi su vendite in
percentuale sulle vendite rispetto agli
anni precedenti (possibilmente per
categorie omogenee di prodotti)
Confronta i valori mensili delle vendite
(possibilmente per categorie omogenee
di prodotti)
Confronta il risultato lordo industriale in
percentuale sulle vendite rispetto agli
anni precedenti (possibilmente per
categorie omogenee di prodotti)
POSSIBILI ANOMALIEVERIFICA DI COERENZA
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Le analytical review
Confronta il valore del fondo
svalutazione crediti rispetto in
percentuale sul valore dei crediti verso
clienti rispetto agli anni precedenti
Confronta le diverse categorie di
scaduto - ageing - in percentuale sul
valore dei crediti rispetto agli anni
precedenti
Confronta l'indice di durata dei crediti
verso clienti rispetto agli anni precedenti
(calcolato sul valore finale dei crediti al
lordo del fondo svalutazione crediti)
Confronta le perdite su crediti in
percentuale sulle vendite lorde rispetto
all'anno precedente
POSSIBILI ANOMALIEVERIFICA DI COERENZA
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I test di dettaglio vs obiettivi di revisione
 Esistenza
 Circolarizzazione clienti
 Procedure alternative
 Valutazione – rischio di inesigibilità
 Analisi della procedura di svalutazione utilizzata dalla società
 Esame dell’anzianità dei crediti
 Esame dei crediti in sofferenza
 Esame dell’entità delle perdite su crediti di esercizi precedenti
 Valutazione – altre fattispecie
 Crediti in valuta
 Crediti a lungo termine
 Resi e abbuoni
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I test di dettaglio vs obiettivi di revisione
 Competenza
 Test di cut-off
 Corretta esposizione e continuità dei criteri di valutazione
 Riconciliazione bilancio di verifica – bilancio
 Esame finale del bilancio e della nota integrativa
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Le circolarizzazioni dei clienti - tipologia
 Positiva: si chiede al cliente di indicare se è d’accordo
sull’ammontare dovuto all’impresa revisionata, esplicitamente
indicato nella richiesta di conferma. In questo modo si richiede una
risposta sia nel caso in cui il cliente ritenga corretto il saldo, sia in
caso contrario
 Negativa: si chiede che i clienti dell’ impresa revisionata rispondano
solo nel caso di disaccordo con l’ammontare del debito
 In Bianco: senza dare al cliente alcuna informazione del proprio
saldo a credito, gli si chiede pertanto di indicare quello risultante nella
sua contabilità. Tale procedura, indubbiamente efficace in quanto
costringe il cliente a dover recuperare le informazioni rilevanti, proprio
perchè fa lavorare molto il cliente ha come inconveniente un tasso di
risposta molto basso
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Le circolarizzazioni dei clienti - Esempio
41
Le circolarizzazioni dei clienti - Esempio
42
Circolarizzazioni clienti
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Le circolarizzazioni dei clienti – procedure
alternative
 Esame degli incassi successivi: implica il controllo del partitario clienti
per verificare i pagamenti a fronte di specifiche fatture di vendita incluse
nel saldo clienti esistente alla data dell’invio della richiesta di conferma
saldo. Se il cliente ha pagato le merci, il revisore ottiene una forte
evidenza sulla validità e correttezza della valutazione del saldo clienti.
 Esame degli ordini di acquisto, dei documenti di trasporto e delle
copie delle fatture di vendita: se un cliente non ha pagato il proprio
debito, il revisore può esaminare la documentazione sottostante
all’operazione di vendita. Se questa documentazione indica che il cliente
ha ordinato le merci e che esse sono state spedite e fatturate, allora il
revisore avrà evidenza a sostegno della validità del saldo clienti
 Esame di altri documenti disponibili presso l’impresa: iI revisore
potrebbe avere necessità di esaminare altra corrispondenza intercorsa
tra l’impresa revisionata e il proprio cliente, per ottenere adeguata
evidenza riguardo alla validità e alla correttezza della valutazione del
saldo clienti.
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Le circolarizzazioni dei clienti – richieste a
data diversa rispetto
 La data alla quale è richiesta la conferma del saldo può essere
diversa dalla data di chiusura dell ’esercizio.
 Esigenze di tempestività (ad esempio quando occorre chiudere la
relazione a fine gennaio per i bilanci delle società oggetto di
consolidamento) o causa di un tardivo conferimento dell ’incarico.
 Successivamente, si provvede a riconciliare il saldo confermato alla
data di verifica con quello contabilizzato alla data di chiusura
dell'esercizio, analizzando (generalmente a campione) i movimenti
contabili intervenuti nel periodo in esame sulla base dei documenti di
supporto (bolle –fatture - note di credito - e/c bancario).
 Si parla di procedura di roll- forward e di roll-back se il saldo
confermato è riconciliato con un saldo contabile, rispettivamente,
successivo o anteriore.
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Verifica del fondo svalutazione crediti
Il fondo svalutazione crediti può avere la duplice natura di
fondo specifico (a fronte di situazioni specifiche di
inesigibilità) o di
fondo generico (a fronte di un rischio
statistico/probabilistico di inesigibilità con riferimento
ad una massa di crediti)
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Fondo specifico
 La verifica delle situazioni di inesigibilità specifiche di singoli clienti
comporta che si riescano ad individuare tali clienti: a tale scopo si
possono:
consultare le pratiche di recupero crediti e/o le pratiche al legale
(per sapere quali sono i legali della società si possono inoltre
osservare le schede contabili relative alle prestazioni di
consulenza legale utilizzate dalla societ à), oppure
analizzare le posizioni di scaduto più lontane nel tempo attraverso
lo scadenziario clienti (aging)
 la valutazione specifica di tali posizioni di inesigibilità deve tenere
conto di molteplici elementi tra i quali assumono rilevanza notevole
eventuali garanzie ottenute, e può essere rafforzata dal giudizio del
legale che segue le singole situazioni di contenzioso, il quale giudizio
dovrà essere ottenuto dal revisore mediante circolarizzazione in
bianco.
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Fondo generico
 Sulla massa dei clienti, depurata delle posizioni di rischio specifico,
devono essere applicate percentuali di svalutazione per tenere conto
di una certa probabilità di inesigibilità; occorre pertanto determinare:
statistiche di inesigibilità dei clienti (ovvero di incidenza delle
perdite su crediti rispetto al valore dei crediti medesimi) suddivisi
per segmenti gestionali significativi (aree geografiche, canali di
vendita; tipologia di strumenti di regolamento);
suddivisione attraverso lo scadenziario (aging) dei crediti verso
clienti in crediti “correnti” e in crediti scaduti - suddivisi in fasce di
scaduto - al fine di applicare percentuali di abbattimento del
valore dei crediti via via crescenti all ’aumentare del numero di
giorni dai quali i crediti sono diventati scaduti
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Esempio
 Il dott. Martini, revisore della Barelli S.p.A., ha raccolto i dati riportati
nelle tabelle di pagina seguente.
 Egli sa inoltre che il legale incaricato del recupero dei credit i, al quale
sono trasmesse le pratiche relative ai crediti scaduti da oltre 120
giorni, ha fornito le seguenti indicazioni in merito ai crediti in essere al
31.12 dell’anno x:
Credito di 10 verso Alfa, già scaduto al 31.12.x-1; a tale data era
stata stimata una certa possibilità di recupero, in funzione della
riuscita del piano di ristrutturazione aziendale; al 31.12.x il
successo della ristrutturazione appare assai improbabile ed il
credito di quasi certa irrecuperabilità;
Credito di 10 verso Beta, la cui ricuperabilità si presenta
oltremodo difficile;
Credito di 20 verso Gamma, di ricuperabilità pressoché
impossibile trattandosi di azienda in stato pre -fallimentare.
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Esempio
0,1030,0670,0350,0250,0190,019Fondo / Crediti
27,912,1255,63,5752,2251,9Fondosval. cred. (milioni di €)
74,861,762,664,461,760Durata in gg.
1.3001.050920810700600Vendite (milioni di€)
270180160145120100Crediti (milioni di€)
xx-1x-2x-3x-4x-5
2704015152060120x
180101510204085x-1
16001010204080x-2
145055204075x-3
1200010153560x-4
1000010103050x-5
TotaleOltre 120Da 91 a 120Da 61 a 90Da 31 a 60Da 1 a 30Non scad.
Composizione dei crediti per classi di scaduto
Sui crediti scaduti da oltre 120 giorni50%
Sui crediti scaduti da 91 a 120 giorni30%
Sui crediti scaduti da 61 a 90 giorni10%
Sui crediti scaduti da 31 a 60 giorni5%
Sui crediti non scaduti e scaduti da 1 a 30 giorni0,50%
Parametri utilizzati dall’azienda per determinare l’ammontare del fondo svalutazione crediti
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Esempio - Soluzione
